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	BAN QUẢN LÝ KHU CÔNG NGHỆ CAO HÒA LẠC

TRUNG TÂM ƯƠM TẠO VÀ ĐÀO TẠO CÔNG NGHỆ CAO




ĐỀ ÁN DỰ THI
HOA LAC STARTUP CHALLENGE
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 Dự án:…………………………………………...................................................
       Người đại diện:………………………………………………………................
Hà nội, ngày … tháng …năm 2021
MỤC LỤC
PHẦN I: THÔNG TIN TỔNG QUAN

1. Giới thiệu về công ty/ Dự án

PHẦN II: MÔ TẢ VỀ SẢN PHẨM VÀ MỤC ĐÍCH CỦA KẾ HOẠCH
1. Mô tả về sản phẩm, công nghệ
2. Kế hoạch nhân sự

PHẦN III: PHÂN TÍCH KINH DOANH 

1. Cơ hội kinh doanh

2. Phân khúc Thị trường

·  Thị trường mục tiêu
· Phân tích khách hàng

3. Đối thủ cạnh tranh

4. Kế hoạch Marketing và bán hàng

PHẦN IV: DỰ BÁO TÀI CHÍNH

Kế hoạch Doanh thu và chi phi
PHẦN V: ĐỐI TÁC VÀ NGUỒN VỐN

PHẦN I: THÔNG TIN TỔNG QUAN
1. Giới thiệu về công ty/ dự án
Phần này trình bày tên dự án/công ty, lĩnh vực hoạt động, Nguồn gốc của việc kinh doanh, thời gian công dự án/công ty đi vào hoạt động. Nhóm quản lý được hình thành như thế nào? Cơ cấu pháp lý như thế nào? Ai là chủ đầu tư hiện nay và tỷ lệ sở hữu là bao nhiêu? Cơ sở vật chất hiện tại và tương lai? 

PHẦN II: MÔ TẢ VỀ SẢN PHẨM VÀ MỤC ĐÍCH CỦA ĐỀ ÁN
1. Mô tả sản phẩm, công nghệ
Mô tả về sản phẩm, dịch vụ là việc cung cấp các thông tin cụ thể của sản phẩn, dịch vụ như: 
- Tên sản phẩm, dịch vụ, 
- Nguồn gốc, thành phần, Quy trình sản xuất như thế nào? 
- Sản phẩm đã được kiểm tra/đánh giá chưa và nếu có thì được làm ở đâu, khi nào và kết quả ra sao? 
- Công dụng chủ yếu, hiệu quả vượt trội của sản phẩm hoặc dịch vụ so với các sản phẩm cùng loại khác.

- Các thông tin về bản quyền, bằng sáng chế hoặc nhãn hiệu, 
- Đồng thời dự báo về nhu cầu của thị trường với sản phẩm này và hiệu quả kinh tế xã hội mà sản phẩm hoặc dự án mang lại.
Mô tả về công nghệ cần nêu rõ:

- Tên công nghệ.

- Nêu hiện trạng nghiên cứu, phát triển công nghệ trong và ngoài nước.

- Nêu tóm tắt quy trình công nghệ, đặc điểm nổi bật của công nghệ, mức độ tiên tiến về công nghệ, chất lượng sản phẩm  so với công nghệ, sản phẩm tương tự hiện có trên thị trường.

- Khả năng thương mại hóa công nghệ, sản phẩm khi ứng dụng trong thực tiễn.
2. Kế hoạch nhân sự
Hiện tại dự án/công ty có bao nhiêu nhân sự, trình độ, kinh nghiệm như thế nào? Dự tính tuyển chọn thêm nhân sự cho các vị trí cần bổ sung.
Đưa ra sơ đồ tổ chức và bổ trí nhân sự; dự tính nguồn nhân lực trong tương lai, định hướng phát triển nhân sự.
PHẦN III: PHÂN TÍCH KINH DOANH
1. Cơ hội kinh doanh
Mô tả, lượng hóa cơ hội và xem xét sự phù hợp ở chỗ nào. Ước tính dung lượng thị trường vùng, miền (sức mua). Giải thích tại sao tham gia ngành kinh doanh này và lý do sẽ tận dụng cơ hội này.
2. Phân khúc Thị trường

Thị trường mục tiêu
Điều cốt yếu là phải xác định rõ thị trường mục tiêu trong kế hoạch kinh doanh, nhà đầu tư cần thông tin này. Khách hàng hiện nay là ai và mô tả chi tiết đặc điểm của họ. Cung cấp thông tin như: tuổi, giới tính, vị trí địa lý, thu nhập, sức mua tương ứng, và hơn nữa (nếu cần). 

Phân tích khách hàng
Khách hàng mục tiêu sản phẩm và dịch vụ mà dự án/công ty dướng tới. Họ là ai, ở đâu, số lượng? Số lượng này đang tăng hay giảm và tại sao? Có sự tập trung về địa lý không? Thị trường mục tiêu chỉ là thị trường nội địa hay có thể gồm cả các cơ hội quốc tế? Làm thế nào tiếp cận được thị trường? 
Đối thủ cạnh tranh
Miêu tả những đối thủ cạnh tranh hiện có mặt trong khu vực thị trường, điểm mạnh, điểm yếu giữa công nghệ, sản phẩm của tác giả và đối thủ cạnh tranh từ đó xây dựng kế hoạch bán hàng, marketing cho phù hợp.
3. Kế hoạch Marketing và bán hàng
Phần marketing & bán hàng nên bao quát những chủ đề dưới đây:
* Chiến lược bán hàng / phân phối
* Chiến lược giá cả
* Chiến lược quảng bá sản phẩm / thị trường
PHẦN IV: DỰ BÁO TÀI CHÍNH
Kế hoạch Doanh thu và chi phí:
Bảng kế hoạch doanh thu và chi phí cần liệt kê toàn bộ chi phí bán hàng như: chi phí hoạt động (lương, tiền thuê nhà đất, marketing, tiền điện,…), khấu hao, lãi vay, chi phí khác …, để từ đó xác đinh lợi nhuận kinh doanh.
PHẦN V: ĐỐI TÁC VÀ NGUỒN VỐN
Đối tác
Việc lựa chọn đối tác có vai trò quan trọng đối với sự thành công của dự án, dự định chọn đối tác là ai? Kinh nghiệm của họ trong lĩnh vực mà bạn quan tâm như thế nào? Uy tín, tiềm lực có phù hợp với mục tiêu, chiến lược lược kinh doanh của dự án không?

Nguồn vốn
 
Dự án/công ty cần bao nhiêu vốn? vốn hiện có bao nhiêu? Phần còn lại huy động bằng cách nào? Việc sử dụng nguồn vốn đó như thế nào? Thời gian hoàn vốn sau bao lâu?  

Đánh giá: sau cùng đánh giá lại toàn bộ dự án về một số mặt như: tính khả thi, cơ hội hợp tác, liên kết, hiệu quả kinh tế xã hội mà dự án mang lại.
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